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วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ขายสินคา้แฟชัน่กบัพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” เป็นการวิจยัแบบผสมวิธี ทั้งเชิงคุณภาพ และเชิงปริมาณ ผูว้ิจยั

กาํหนดกรอบความคิดทางทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับเทคโนโลยีในการแพร่ภาพผ่านช่องทางส่ือสังคม

ออนไลน์ (Lives Streaming Technology) 

 - ทฤษฎีเทคโนโลยีส่ือเป็นตวักาํหนดสังคมหรือช้ีนาํสังคม (Technological Determine 

Theory) 

 - ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม (Innovative Diffusion Theory) 

2. แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสาร (Communication Theory)เพื่อการใช้ประโยชน์และ

ความพึงพอใจ 

 - ทฤษฎีการเปิดรับส่ือ (Media Exposure Theory) 

 - ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และการตอบสนองความพึงพอใจ (Uses and Gratification 

Theory) 

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการโน้มน้าวใจ (Persuasion Concept) และกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 -แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ (Decision Process) 

4. แนวคิดลกัษณะประชากรศาสตร์ (Demographic) 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (Research Background) 
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1.  แนวคดิเกีย่วกบัเทคโนโลยใีนการแพร่ภาพผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์  

(Lives Streaming Technology) 

 

ปัจจุบนัจากพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทมื์อถือแบบสมาร์ทโฟน เป็นท่ีนิยมมากในสังคม 

ส่งผลให้เกิดช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลายมากข้ึน เกิดปรากฏการณ์การเผยแพร่ภาพสด เช่น 

Facebook Live, Twitter Live เป็นต้น ทั้งน้ีรวมไปถึงแอพพลิเคชั่นเฉพาะในการถ่ายทอดสดโดย

สามารถรับผลประโยชน์เป็นเงินได ้เช่น Bigo, TalkTalk, iShow, Kitty Live ฯลฯ โดยจะมีกฎเกณฑ์

เฉพาะวา่ หา้มถ่ายทอดสดส่ิงท่ีเขา้ข่ายผดิกฎหมาย หรือ มีความลามกอนาจารเกินไป 

(สืบคน้เม่ือ 26 พฤศจิกายน 2560 ท่ีมา: http://www.whatphone.net/article/app-live/) 

ปัจจุบนัทั้ง Facebook Live และ แอพพลิเคชัน่ Bigo live ไดรั้บความนิยมในกลุ่มวยัรุ่น

หรือเฉพาะกลุ่มคนท่ีชอบการแพร่ภาพสด ทั้ งแสดงออกด้านความสามารถบอกว่าตนกําลังทาํ

กิจกรรมอะไร อยูท่ี่ไหน หรือบางทีเพียงเพื่อแกเ้หงา และยงัเป็นช่องทางการหารายไดอี้กดว้ย ทั้งน้ี

ในความหมายของ Bigo live เป็นแอพพลิเคชัน่ Video Streaming ที่นาํเขา้จากประเทศสิงค์โปร์ 

เป็นเครือข่ายส่ือสังคมออนไลน์แบบใหม่ท่ีเปิดช่องทางใหผู้ใ้ชไ้ดแ้สดงความสามารถต่างๆ และทั้ง

ผูใ้ช้และผูเ้ข้าชมสามารถแสดงความคิดเห็นตอบโตไ้ด้ทนัที จนกระทัง่ Facebook ได้พฒันาการ

ให้บริการในรูปแบบ Facebook Live หรือการแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊ก ซ่ึงไดรั้บการตอบรับอยา่งดี

จากผูใ้ช้บริการ ทั้งในด้านประโยชน์ต่อสังคมและธุรกิจ รวมไปถึงทาํให้เกิดการแสดงออกทาง

พฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสมอีกดว้ยเช่นกนั 

 สตรีมม่ิงเทคโนโลยี (Streaming Technology) เป็นเทคโนโลยีหลกัท่ีนํามาใช้ในการ

แพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ มีรูปแบบการถ่ายทอดสดบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นการพฒันาท่ี

เปล่ียนแปลงไปจากเดิม ซ่ึงในเทคโนโลยีเดิมท่ีสําคญัคือ การดูวิดีโอผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตนั้น

จะตอ้ง ดาวน์โหลดไฟล์ทั้งหมดของวดีิโอมายงัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หรือ สมาร์ทโฟน จึงจะสามารถ

เปิดรับชมได ้ส่วนเทคโนโลยีในปัจจุบนันั้นสามารถรับชมไดท้นัทีท่ีเลือกเปิดรับชมการถ่ายทอด 

(Real time) และยงัสามารถปรับขนาดของไฟล์ให้เหมาะสมกบัขนาดความเร็วของอินเทอร์เน็ต 

ดงันั้น วดีิโอสตรีมม่ิงจึงถูกนาํมาประยกุตใ์ชใ้นการถ่ายทอดสดผา่นระบบอินเทอร์เน็ต  

(สืบคน้เม่ือ 28 พฤศจิกายน 2560 http://oknation.nationtv.tv/blog/Streaming/2015/03/20/entry-1) 

http://www.whatphone.net/article/app-live/
http://oknation.nationtv.tv/blog/Streaming/2015/03/20/entry-1
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ภาพท่ี 2.1 รูปแบบการทาํงานของ Video Live Streaming ผา่นช่องทางบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

 

ภาพท่ี 2.2 ระบบการทาํงานของเช่องทางการถ่ายทอดสดบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต กรณีเป็นเจา้ของส่ือ 

 

การไลฟ์สดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งสูงและถูกนาํมาใชป้ระโยชน์ใน

เชิงธุรกิจ เฟซบุ๊ก ไดพ้ฒันาการให้บริการในรูปแบบ เฟซบุ๊กไลฟ์ หรือการแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุ๊ก 

โดยเร่ิมเปิดตวัใช้งานเมื่อวนัที่ 31 พฤษภาคม 2016 ซ่ึงไดรั้บการตอบรับอย่างดีจากผูใ้ช้บริการ 

ทั้งในดา้นประโยชน์ต่อสังคมและธุรกิจ รวมไปถึงทาํใหเ้กิดกระแสการใชพ้ื้นท่ีการแพร่ภาพสดซ้ือ

ขายสินคา้แฟชัน่ โดยผูว้ิจยันาํเอาแนวคิดดงักล่าวน้ีมาทาํการศึกษาเพื่อทาํความเขา้ใจถึงระบบการ

ทาํงานซ่ึงจะทาํให้รู้ว่าการแพร่ภาพสดนั้ นสร้างความสะดวกได้อย่างไรซ่ึงเป็นแนวทางในการ

กาํหนดตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ เทคโนโลยีการส่ือสารผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ในการวิจยัคร้ังน้ี รวมทั้ง

นาํเอาแนวคิดดงักล่าวน้ีนาํมาศึกษาการใชป้ระโยชน์ในการแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ดว้ยเช่นกนั 
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 1.1 ทฤษฎีเทคโนโลยีส่ือเป็นตัวกําหนดสังคมหรือช้ีนําสังคม (Technological Determine 

Theory) 

นักวิชาการจากสํานักโตรอนโต (The Toronto School) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีให้ความ

สนใจกบัปัจจยัพลงัทางการผลิตหรือเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีเขา้มากาํหนดเง่ือนไขการทาํงานของ “ส่ือ” 

ต่างๆ โดยนกัวชิาการกลุ่มน้ีมีความเช่ือวา่ความเปล่ียนแปลงต่างๆ ในเทคโนโลยมีีผลในการกาํหนด

ความเปล่ียนแปลงในโลกของ “ส่ือ” และจะนาํไปสู่ความเปล่ียนแปลงในสังคมโดยรวมหรืออีกนยั

หน่ึงก็คือ การปฏิวติัเทคโนโลยีจะนาํไปสู่การเปล่ียนแปลงของ “ส่ือ” ในการส่ือสารรวมทั้งการ

ปฏิวติัในสังคมโดยรวม (สมสุข หินวมิาน, 2548, น. 257) แนวคิดทฤษฎีของสํานกัโตรอนโต ไดรั้บ

อิทธิพลมาจากสาํนกัเศรษฐศาสตร์การเมืองซ่ึงสนใจในโครงสร้างส่วนล่าง ซ่ึงหมายถึงเศรษฐกิจอนั

ประกอบไปดว้ย ความสัมพนัธ์ทางการผลิต เช่น ใครเป็นเจา้ของการผลิตหรือเจา้ของทุน ใครเป็นผู ้

ควบคุม ส่วนสํานักโตรอนโตนั้นสนใจในเร่ืองพลงัของเศรษฐกิจเช่นกนัเพียงแต่ให้นํ้ าหนกัไปท่ี

เร่ืองของเทคโนโลยวีา่เป็นส่ิงท่ีมีพลงัสามารถเปล่ียนแปลงสังคมได ้ 

จุดยืนของสํานกัโตรอนโตนั้น เช่ือว่าเทคโนโลยีการส่ือสาร เป็นพื้นฐานของทุก

สังคม ไม่วา่จะอยูใ่นสังคมไหน เช่น กรีก การพูด สมยัโรมนั การเขียน เทคโนโลยกีารส่ือสารแต่ละ

ชนิดก็ข้ึนอยู่กบัโครงสร้างสังคมท่ีต่างชนิดกนั นอกจากน้ีแลว้ยงัมีแนวคิดท่ีเช่ือว่าทุกคร้ังท่ีมีการ

ปฏิวติัหรือเกิดการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีส่ือ รูปแบบการส่ือสารในสังคมจะมีการเปล่ียนแปลง 

และในกระบวนการส่ือสารสํานักโตรอนโตจะให้ความสําคญัในการศึกษาเก่ียวกบัช่องทางการ

ส่ือสาร (Channel) และมีความเช่ือว่าใครก็ตามท่ีมีอาํนาจเขา้ไปควบคุมเทคโนโลยีส่ือนั้นก็จะมี

อาํนาจในสังคม รวมถึง แสดงให้เห็นความเช่ือท่ีว่าเมื่อเทคโนโลยีการส่ือสารมีการเปล่ียนแปลง 

ผูค้วบคุมอาํนาจทางการส่ือสารของสังคมก็จะเปล่ียนไปดว้ยเช่นกนั นกัวิชาการในกลุ่มเทคโนโลยี

ส่ือเป็นตวักาํหนด ให้นิยามคาํว่าเทคโนโลยีไวว้่า เทคโนโลยีไม่ไดห้มายถึง เคร่ืองมือ / อุปกรณ์ / 

เคร่ืองใช ้/ เคร่ืองจกัร / อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัเท่านั้น หากแต่ยงัหมายถึงอะไรก็ตามท่ีนาํมาประยุกตใ์ช้

แล้วขยายความสามารถของมนุษยไ์ด ้ส่วนเทคโนโลยีด้านการส่ือสารได้ให้นิยามไวว้่า หมายถึง 

รูปแบบของส่ือ และชนิดของส่ือ ซ่ึงนกัคิดนกัทฤษฎีคนสําคญัในกลุ่มทฤษฎีน้ีไดแ้ก่ ฮาร์โรลด์ 

อินนิส, มาร์แชล แมคลูฮนั, เอฟเวอร์เร็ต โรเจอร์ ซ่ึงแต่ละคนจะมีแนวคิดท่ีคลา้ยกนั (สมสุข หินวมิาน, 

2548) 

1.1.1 ฮาร์โรลด์ อินนิส (Harold Innis) โดยท่ีฮารโล อินนิส อธิบายไวว้่าเทคโนโลยี

การส่ือสาร เป็นพื้นฐานของทุกสังคม ไม่ว่าจะอยูใ่นสังคมไหน เช่น กรีกจะเน้นไปท่ีการพูด สมยั

โรมนัจะเร่ิมให้ความสําคญักบัการเขียน นั่นแสดงให้เห็นว่าแนวคิดของ ฮาร์โล อินนิส มองว่า 

เทคโนโลยกีารส่ือสารแต่ละชนิดก็ข้ึนอยู่กบัโครงสร้างของสังคมที่แตกต่างกนั และขั้นตอนของ
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เทคโนโลยีการส่ือสารจะแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน โดยท่ีขั้นตอนแรกคือการคิด ขั้นตอนต่อมาคือ

การขยาย และขั้นตอนสุดทา้ยคือการควบคุม ซ่ึงเม่ือพิจารณาจะเห็นไดว้า่ ในมุมมองของ ฮาร์โรลด ์

อินนิส นั้น จะมองในภาพกวา้ง คือในระดบัของสังคม โดยเขามีความเช่ือว่าอารยธรรมทางสังคม

กบัวธีิการทางสังคมและโครงสร้างอาํนาจนั้น จะมีความสัมพนัธ์กนัใน 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

1) บทบาทของเทคโนโลยี ซ่ึงหมายถึงใครก็ตามท่ีมีอาํนาจเขา้ไปควบคุม

เทคโนโลยส่ืีอนั้น คนนั้นจะมีอาํนาจในสงัคม 

2) ความเปล่ียนแปลง ซ่ึงหมายถึงในสังคมใดๆก็ตามเม่ือเทคโนโลยีการ

ส่ือสารมีการเปล่ียนแปลง ผูค้วบคุมอาํนาจของสังคมก็จะเปล่ียนไปดว้ยเช่นกนั 

3) ความโน้มเอียง ซ่ึงหมายถึง การโน้มเอียงของส่ือ โดยท่ีส่ือบางชนิด

โน้มเอียงบางเวลา / ส่ือบางชนิดโน้มเอียงบางพื้นท่ี หมายถึงส่ือบางชนิดต้องอาศยัเวลาในการ

เผยแพร่ข่าวสาร และส่ือบางชนิดตอ้งอาศยัพื้นท่ีในการนาํเสนอขอ้มูลข่าวสาร 

1.1.2 มาร์แชล แมคลูฮัน (Marshall McLuhan) แนวคิดของแมคลูฮนั (McLuhan) 

ได้อธิบายไวว้่าเทคโนโลยีการส่ือสารส่งผลต่อการกาํหนดการเปล่ียนแปลงต่างๆ ในสังคมได้ 

โดยมีแนวคิดท่ีประกอบดว้ยกฎเกณฑห์ลกัๆท่ีเก่ียวขอ้ง 4 ขอ้คือ  

1) กฎแห่งความเร่งรีบ (Law of acceleration) เช่น การส่ือสารอินเทอร์เน็ต 

ท่ีตอบสนองต่อวธีิการส่ือสารท่ีเร่งรีบ รวดเร็วในปัจจุบนั  

2) กฎแห่งความล้าสมัย (Law of obsolescence) เช่น การใช้วิธีการส่งจดหมาย

ผ่านอีเมลแทนการส่งจดหมายดว้ยระบบเดิม การจดัเก็บขอ้มูลในรูปแบบของแผ่นซีดี แทนท่ีการ

จดัเก็บในรูปเอกสาร  

3) กฎแห่งการหลอมรวม หรือการบูรณาการ (Law of synthesis or convergence) 

เช่น การประชุมทางไกลผ่านวิดีโอคอนเฟอร์เร้นซ์  ทั้ งสองฝ่ังสามารถเห็นหน้าคุยกันได้ การ

ถ่ายทอดสดการแข่งขนักีฬาต่างๆขา้มทวปี  

4) กฎแห่งการสืบค้น เช่นการออกแบบฐานขอ้มูลต่างๆ เพื่อจดัเก็บขอ้มูลใน

คอมพิวเตอร์เพื่อใหส้ะดวกในการคา้หา เป็นตน้  

ศกัยภาพของเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารสามารถท่ีจะส่งผล

กระทบท่ีมหาศาลให้กบัสังคมตั้งแต่ระดบัปัจเจกบุคคล ระดบักลุ่ม ระดบัองคก์ร จนกระทัง่ถึงองค์

รวมของสังคม และสังคมชาวโลก (อา้งถึงในกมลรัฐ อินทรทศัน์, 2557) โดยท่ีมาร์แชล แมคลูฮนั 

จะมีแนวคิดท่ีแตกต่างกบั ฮาร์โรลด์ อินนิส คือ แมคลูฮนัสนใจเทคโนโลยีท่ีมีผลกระทบกบัผูใ้ชใ้น

ระดบับุคคล ซ่ึงแตกต่างกบั ฮาร์โรลด์ อินนิสท่ีมองเทคโนโลยีในระดบัสังคม และ แนวคิดท่ีสําคญั

ของแมคลูฮนัคือ 
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 (1) Media is extensions of man หมายความว่า เทคโนโลยีการส่ือสารจะ

เป็นตวัขยายความสามารถในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของมนุษย ์กล่าวคือเม่ือเทคโนโลยีกา้วหน้า 

ซ่ึงเป็นผลใหก้ารส่ือสารเกิดปรากฏการณ์ไร้ขอ้จาํกดัทางดา้นเวลา และดา้นพรมแดนอีกต่อไป 

 (2) Medium is the Message หมายความว่า ความหมายของสารข้ึนอยูก่บั

ตวัส่ือท่ีใช้ เม่ือมีการเปล่ียนส่ือความหมายก็จะเปล่ียนตาม เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัสมุนไพรรักษาโรคแพร่

ผา่นส่ือโซเชียลมีเดียมีคนเช่ือมากกวา่ หมอ หรือ การนาํเสนอข่าวสารของส่ือหลกัมีความน่าเช่ือถือ

นอ้ยกวา่ส่ือออนไลน์ท่ีเป็นข่าวเดียวกนั เป็นตน้ 

 (3) Hot/Cool Media หมายถึง คุณลกัษณะการมีส่วนร่วมในส่ือ ซ่ึงส่ือร้อน

หมายถึงส่ือท่ีผูรั้บสารมีปฏิสัมพนัธ์ร่วมเพื่อท่ีจะได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารจากส่ือนั้ น ส่วนส่ือเย็น

หมายถึงส่ือท่ีถูกจดัมาใหผู้รั้บสารอยา่งเรียบร้อยโดยท่ีผูรั้บสารไม่ตอ้งใชก้ารมีส่วนร่วม 

 (4) Global village หมายถึง ปรากฏการณ์การส่ือสารแบบไร้พรมแดนท่ี

เกิดจากผลกระทบของเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีพฒันาข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจนทาํให้ดูเหมือนวา่ผูค้นทั้ง

โลกอยูใ่นหมู่บา้นเดียวกนั เช่น การถ่ายทอดแข่งขนักีฬาระดบัโลก เป็นตน้ 

ทฤษฎีเทคโนโลยีส่ือเป็นตวักาํหนด ผูว้ิจยันาํมาใช้เพื่อศึกษาวิเคราะห์พฒันาการ

และการเกิดข้ึนของเทคโนโลยีการแพร่ภาพสด รวมถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อความนิยมในการแพร่ภาพ

สด อีกทั้งทฤษฎีดงักล่าวน้ีผูว้ิจยัสามารถนาํมาใชใ้นการอธิบายเพื่อให้เหตุผลสนบัสนุนผลการวิจยั

ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ความสะดวก รวดเร็ว ในการเขา้ถึงการเปิดรับชมการแพร่

ภาพสด 

1.2  ทฤษฎ ีการแพร่กระจายนวตักรรม (Innovative Diffusion Theory) 

เอฟเวอร์เร็ต เอ็ม โรเจอร์ นกัวิชาการจากสํานกัโตรอนโต อธิบายไวว้่า ส่ือท่ีมีผล

ต่อการเปล่ียนแปลงของมนุษย ์มี 3 ประการ คือ (1) ลกัษณะการปฏิสัมพนัธ์ของส่ือจะเป็น 2 ทาง

มากข้ึน (2) มีความเป็นปัจเจกสูงและลดความเป็นมวลชนส่งผลให้ผูค้นสามารถเลือกใชส่ื้อไดต้าม

ความตอ้งการของตนเอง และ (3) ลกัษณะของส่ือนั้น จะถูกแยกเป็นสัดส่วน ไม่จาํเป็นตอ้งมาเป็น

กลุ่มก้อนอีกแล้ว โดยท่ีตั้ งแต่ปี ค.ศ.1970 เป็นต้นมา เทคโนโลยีการส่ือสารรูปแบบใหม่ เช่น 

ไมโครคอมพิวเตอร์ เคเบิลทีว ีดาวเทียมส่ือสาร รวมทั้งระบบขอ้ความอิเล็กทรอนิกส์ไดถู้กนาํมาใช้

ในสังคมอย่างแพร่หลายและเมื่อตอ้งเผชิญกบัหน้ากบัการพฒันาทางเทคโนโลยีรูปแบบใหม่ 

แวดวงการศึกษาดา้นการส่ือสารเองก็ไม่ไดล้ะเลยที่จะศึกษาถึงบทบาทของเทคโนโลยีดงักล่าว 

โรเจอร์ (Roger, 1995: p.484) โดยการเผยแพร่นวตักรรมจะมีลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี (1) การเกิดข้ึนของ

นวตักรรม (2) การเผยแพร่ผา่นกระบวนการส่ือสาร (3) การใชใ้นช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง (4) การถูกนาํเขา้สู่

ระบบสังคม ส่วนลําดับขั้นตอนการยอมรับนวตักรรมของกลุ่มคนในสังคมจะมีดังน้ี (1) ขั้นการ
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ตระหนกัรู้หรือต่ืนตวั (2) ขั้นเกิดความสนใจ (3) ขั้นการประเมินค่า (4) ขั้นทดลองใชง้านจริง และ 

(5) ขั้นยอมรับนวตักรรม (อา้งถึงใน กมลรัฐ อินทรทศัน์,2557 : 13-57) 

โรเจอร์ (Rogers) ยงัได้ทาํการศึกษาเก่ียวกบัอินเทอร์เน็ตจดัเป็นส่ือแบบใหม่ 

ซ่ึงโรเจอร์ ได้ศึกษาคุณลกัษณะของส่ือแบบใหม่ท่ีกาํลงัเกิดข้ึนในปัจจุบนั ได้ให้มุมมองเก่ียวกบั

เทคโนโลยีส่ือเป็นตวักาํหนดไวว้่า การกาํหนดจะเกิดข้ึนไดไ้ม่ใช่เพราะปัจจยัดา้นเทคโนโลยีเพียง

อยา่งเดียว น่าจะมีปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยอยา่งนอ้ย 3 ปัจจยั ดงัน้ี 

2.2.1 ปัจจัยด้านการปฏิสัมพันธ์ของส่ือ Interactivity ของส่ือ หมายความว่าแต่

เดิมนั้นคุณสมบติัท่ีจะตอบโตก้ารสารระหว่าง 2 ฝ่ายนั้นจะมีอยู่แต่เฉพาะในการส่ือสารระหว่างบุคคล

แบบเผชิญหน้าเท่านั้น (Face – to – Face Communication) หากเร่ิมมีการใช้ส่ือกลางแบบใดเขา้มา

เก่ียวขอ้ง ลกัษณะ “ตอบโตอ้ย่างฉับพลนัทนัที” จะสูญหายไปแต่ในส่ือสมยัใหม่ใหม่ เช่น การใช้ 

E-mail, Computer –Conference จะสามารถสร้างเง่ือนไขให้เกิดการตอบโตไ้ดอ้ย่างฉับพลนัทนัที

อาจจะทาํใหมิ้ติ ดา้นกาละและเทศะของการส่ือสารเปล่ียนแปลงไปอยา่งมาก 

2.2.2 ปัจจัยด้านเป็นปัจเจกสูง Individualize / Demassified หมายความว่าแต่เดิม

นั้นรูปแบบการส่ือสารแบบส่ือมวลชนจะสร้างกลุ่มผูรั้บสารแบบเป็น “มวลชน” (Massified) ข้ึนมา

ทุกคนจะดูรายการทุกอยา่งเหมือนๆ กนัในช่วงเวลาเดียวกนั แต่ยิ่งนบัวนัความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี

การส่ือสารจะทาํให้ผูใ้ช้สามารถเลือก ใช้ตามกาละและเทศะที่ตอ้งการไดม้ากข้ึน ตวัอย่างง่ายๆ 

ก็เช่นเคร่ืองอดัวิดีโอเทปการดูรายการเคเบิลทีวีแบบเสียเงินท่ีเลือกรายการ ดูไดเ้อง (Pay per view) 

แมแ้ต่ระบบการใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์แบบท่ีผูเ้รียนดว้ยตนเองในเวลาใดก็ได ้ณ สถานท่ีไหนก็ได ้

(Video on demand) 

2.2.3 ปัจจัยด้านความสามารถแยกเป็นส่วนๆ (Asynchronous) หมายถึง คุณลกัษณะ

ประการหน่ึงของส่ือแบบใหม่ คือสามารถจะแบ่งแยกออกเป็นส่วนๆ ได ้โดยไม่มาเป็นกลุ่มกอ้นเดียว 

ตวัอย่างเช่น ลกัษณะการให้ข่าวสารจะไม่มาเป็นข่าวท่ีต่อเน่ืองกนัยาวๆ ทีเดียว แต่จะมาแบบแยก

เป็นส่วนๆ เช่น ข่าวสั้ นทุกชัว่โมง โดยท่ีผูรั้บสารจะตอ้งมาประกอบเอาเอง นอกจากนั้นยงัหมายความ

ถึงศกัยภาพของส่ือท่ีสามารถจะเก็บรักษาข่าวสารขอ้มูลเอาไวด้ว้ย และวิธีการเก็บข่าวสารก็ยงัสามารถ

แยกไวใ้นท่ีต่างๆ ไดด้ว้ย 

ทฤษฎีดงักล่าวน้ีผูว้ิจยันาํมาใชเ้พื่อศึกษาถึงพฒันาการของการแพร่ภาพสดผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ท่ีเกิดข้ึนในสังคม ไดแ้ก่ การมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูแ้พร่ภาพสด และผูช้ม ลกัษณะ

การเปิดรับชมการแพร่ภาพสด โดยศึกษาร่วมกบัแนวคิดและทฤษฎีอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงทาํให้ไดข้อ้สรุป

ท่ีสามารถนาํไปใชใ้นการอธิบายเหตุผลสนบัสนุนผลการวจิยัไดเ้ช่นกนั 
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2.  แนวคดิและทฤษฎกีารส่ือสาร (Communication Theory) เพือ่ใช้ประโยชน์ 

และความพงึพอใจ 

 

การส่ือสารนับไดว้่าเป็นกระบวนการทางสังคมในการท่ีจะสร้างความหมายโดยมีตวั

บริบทเป็นตวักาํกบัและการส่ือสารจะมีสัญลกัษณ์ท่ีตอ้งการส่ือสารสู่ผูรั้บสาร (อา้งถึงใน อภิชญา 

อยูใ่นธรรม, 2554: น.3 – 17) การส่ือสารยงัเป็นส่ิงสําคญัโดยเป็นกระบวนการท่ีเขา้ไปอยูใ่นทุกภาค

ส่วนของสังคม (นพดล วศินสุนทร, 2558) นกัวชิาการใหค้วามหมายของการส่ือสารไว ้ดงัน้ี 

วีเวอร์ (Weaver, 1949) ให้คาํจาํกดัความของการส่ือสารไวว้่า “การส่ือสาร หมายถึง 

ระเบียบขั้นตอนต่างๆ ท่ีซ่ึงความคิดจากฝ่ายหน่ึงสามารถส่งผลกระทบต่ออีกฝ่ายหน่ึงได”้ ในท่ีน้ี

ตามความหมายของการส่ือสารจะกวา้งมากนัน่คือ หมายถึงระเบียบขั้นตอนการส่งผ่านความคิดท่ี

ตอ้งการส่ือความหมายตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการ ไปสู่ผูรั้บสารเพื่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

ซี เจ ฮอลแลนด ์(C. J Holland) และคณะ (C.J., L.I. & H.H., 1953) ไดใ้หค้าํจาํกดัความ

ของการส่ือสารไวว้า่ “การส่ือสาร หมายถึง กระบวนการท่ีซ่ึงบุคคลหน่ึง (ท่ีเป็นผูท้าํการส่ือความ) 

ส่งผา่นตวักระตุน้ (ซ่ึงโดยมากมกัจะเป็นวาจาหรือคาํพูด) ไปยงัอีกฝ่ายหน่ึงท่ีอาจเป็น คนเดียวหรือ

หลายคน (ท่ีซ่ึงเป็นฝ่ายของผูรั้บหรือผูฟั้ง) โดยมุ่งหวงัท่ีจะให้เกิดการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมข้ึน

ในฝ่ายหลงัน้ี” 

เอฟเวอร์เรตท์ เอ็ม โรเจอร์ (Everett M Roger, 1973, pp. 43-45) กล่าวว่า “การส่ือสาร คือ 

กระบวนการ ท่ีความคิดหรือข่าวสารถูกส่งจากแหล่งสารไปยงั ผูรั้บสารดว้ยเจตนาท่ีจะเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมบางประการของผูรั้บสาร 

จากความหมายท่ีกล่าวมา เราสามารถสรุปไดว้า่ การส่ือสาร หมายถึง กระบวนการส่งขอ้มูล

ข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปยงัฝ่ายหน่ึง ผ่านช่องทางใดๆโดยมุ่งหวงัท่ีจะให้เกิดการเปล่ียนแปลง 

ตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการ ในการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการส่ือสารผูส่ื้อสารจะตอ้งมีความรู้ความ

เขา้ใจในองคป์ระกอบสําคญัของการส่ือสาร โดยสามารถพิจารณาไดถึ้งองคป์ระกอบสาํคญัของการ

ส่ือสาร ซ่ึงสามารถจาํแนกองคป์ระกอบดงักล่าวได ้4 ประการ กล่าวคือ (ลกัษณา สตะเวทิน, 2540) 

  1. ผูส่้งสาร (Source) คือ ผูท่ี้ เร่ิมต้นในกระบวนการส่ือสาร อาจจะเป็นบุคคลหรือ

องคก์รท่ีตอ้งการจะทาํการส่ือสารความคิด ความรู้สึก ความตอ้งการข่าวสารและวตัถุประสงค์ของตน 

ทั้งน้ีสําหรับการส่ือสารของผูแ้พร่ภาพสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์เพื่อขายสินคา้แฟชัน่ก็จะมีวตัถุประสงค์

ในการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ไปยงัผูรั้บชมรวมทั้งโนม้น้าวใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

อีกดว้ย 
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  2. สาร (Message) คือผลผลิตของผูส่้งสารท่ีถ่ายทอดออกมาด้วยความคิดเห็น ความรู้สึก 

และความตอ้งการของผูส่้งสารให้ปรากฏ กล่าวคือ ข่าวสารหรือเร่ืองราวต่างๆ ท่ีเป็นเน้ือหาสาระเก่ียวกบั

สินคา้แฟชัน่ท่ีตอ้งการจะเผยแพร่ไปยงัผูบ้ริโภค ทั้งน้ีโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ไดรั้บความรู้ความ

เขา้ใจส่ิงท่ีตอ้งการส่ือสาร เช่น การนาํเสนอสินคา้ใหม่ การให้รายละเอียดเก่ียวกบัคุณสมบติัของ

สินคา้หรือการนาํเสนอกิจกรรมการส่งเสริมการขาย  

  3. ส่ือ (Channel) คือ พาหะหรือช่องทางหรือส่ิงท่ีนาํหรือถ่ายทอดสารของผูส่้งสาร เพื่อ

ไปยงัผูรั้บสาร เช่นเดียวกนัในการแพร่ภาพสดนั้น ส่ือหมายถึง ช่องทางท่ีจะนาํข่าวสารนั้นไปยงั

ผูบ้ริโภค คือ ส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ เฟซบุก๊ไลฟ์ 

  4. ผูรั้บสาร (Receiver) คือ ผูรั้บชมการแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ซ่ึงเป็นบุคคลหรือ 

อาจจะเป็นคนๆ เดียวหรือหลายคนก็ได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3 แสดงแบบจาํลององคป์ระกอบของการส่ือสารของ David K. Berlo 

 

 เม่ือพิจารณาถึงองค์ประกอบทางการส่ือสารดังภาพประกอบท่ี  2.3 จะทําให้ เห็น

ความสัมพนัธ์ระหวา่งองค์ประกอบของการส่ือสารทั้งส่ีประการท่ีเช่ือมโยงกนัอยา่งเป็นกระบวนการ 

ตลอดจนสามารถอธิบายถึงปัจจยัพื้นฐานทางการส่ือสารท่ีสําคญัในการท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมาย

ของการส่ือสารได ้อยา่งไรก็ตามการท่ีจะบรรลุผลทางการส่ือสารไดน้ั้น ผูส่้งสารและผูรั้บสารควร

จะมีลกัษณะการส่งสารและรับสารเป็นไปในลกัษณะท่ีสอดคล้องกนัตามวตัถุประสงค์ทางการ

ส่ือสารเพื ่อก่อให้เกิดความเขา้ใจร่วมกนัของทั้งสองฝ่าย ทั้งน้ีสามารถพิจารณาจากแนวคิด 

ของคทัลิป และเซ็นเตอร์ (Cutlip and Center, 1978: pp. 109-210) ซ่ึงอธิบายถึงหลกัสําคญัของการ

ส่ือสารท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ทางการส่ือสารและเป็นส่วนประกอบสําคญัในอนัท่ีจะสร้าง
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ความรู้ความเขา้ใจร่วมกนัระหวา่งผูส่้งสารและผูรั้บสารเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการดาํเนินกิจกรรม

ทางการส่ือสารทุกประเภท ประกอบดว้ยหลกัสาํคญั 7 ประการ ดงัน้ี 

1. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) การติดต่อส่ือสารจะต้องเร่ิมตน้ด้วยลกัษณะความ

น่าเช่ือถือของผูส่้งสาร ซ่ึงจะทาํให้ผูรั้บสารเกิดความเช่ือมัน่ในแหล่งสาร ซ่ึงผลแห่งความน่าเช่ือถือ

ของผูส่้งสารยอ่มจะมีไปถึงเน้ือหาสาระ เร่ืองราว และข่าวสารท่ีผูส่้งสารไดส่ื้อสารดว้ย ไดแ้ก่ บุคลิกภาพ

ของผูแ้พร่ภาพสด เช่น การแต่งกาย ทศันคติต่อผูช้ม ความจริงใจ ความซ่ือสัตย ์ 

2. บริบทหรือสภาพแวดลอ้ม (Context) การส่ือสารท่ีดีตอ้งมีความเหมาะสมกบัสังคม 

เพื่อให้เกิดความกลมกลืนกบัสภาพแวดลอ้ม อาจมีการนาํเคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ เขา้มาใชส้นบัสนุน

หรือเสริมคาํพูด สาร ท่าทาง และการกระทาํต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน นอกจากน้ีการติดต่อส่ือสารจะตอ้งความ

เหมาะสมกบัสถานภาพในสังคมและวฒันธรรมอีกดว้ย เช่น สถานท่ีท่ีใช้ในการแพร่ภาพสด แสง

สวา่งท่ีเหมาะสมเพื่อใหภ้าพท่ีสะทอ้นถึงความเป็นจริงของลกัษณะสินคา้ท่ีผูแ้พร่ภาพสดนาํเสนอ  

3. เน้ือหาสาระ (Content) เน้ือหาสาระของข่าวสารจะตอ้งมีความหมายเป็นท่ีน่าสนใจต่อ

ผูรั้บสารและจะตอ้งสอดคลอ้ง ไม่ขดัแยง้ต่อวฒันธรรมหรือค่านิยมในสังคมของผูรั้บสาร เพราะ

หากข่าวสารใดขดัแยง้ต่อค่านิยมและความเช่ือของผูรั้บสารก็อาจจะปฏิเสธการรับข่าวและไม่ปฏิบติั

ตามไดใ้นทางตรงขา้มผูรั้บสารจะเลือกรับข่าวสารท่ีคาดว่าน่าจะเป็นประโยชน์ต่อตวัเอง เม่ือข่าวสาร

แสดงถึงการไดสิ้ทธิประโยชน์และให้ผลตอบแทนท่ีน่าพอใจผูรั้บสารยอ่มสนใจและเลือกท่ีจะรับ

ตลอดจนปฏิบติัตามเน้ือหาในข่าวสารนั้น 

4. ความชดัเจน (Clarity) เน้ือหา สาระของข่าวสารจะตอ้งมีความชดัเจน เพื่อให้เกิด

ความเขา้ใจตรงกนั ทั้งผูส่้งสารและผูรั้บสาร ดงันั้นผูส่้งสารควรหลีกเล่ียงการส่งข่าวสารท่ีมีความ

สลบัซับซ้อนเขา้ใจยาก ผูส่้งสารควรมีการตดัสินใจในการเลือกใช้และเรียบเรียงเน้ือหาสาระของ

สารใหส้ั้นกระชบั ชดัเจนและง่ายต่อความเขา้ใจ 

5. ความต่อเน่ืองและความสมํ่าเสมอ (Continuity and Consistency) การติดต่อส่ือสาร

เป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ือง ดงันั้นการติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพจะตอ้งมีการย ํ้าเตือนเสมอ 

เพื่อใหส้ารนั้นซึมทราบในจิตใจของผูรั้บสาร 

6. ช่องทางในการส่ือสาร (Channels) ช่องทางในการส่ือสาร คือ ตวัเช่ือมระหวา่งผูส่้ง

สารและผูรั้บสาร ทาํให้ผูส่้งสารและผูรั้บสารติดต่อส่ือสารกนัได ้ผูส่้งสารจึงจาํเป็นตอ้งมีช่องทาง

ในการส่ือสารหรือส่ือท่ีสามารถ ใช้เพื่อนาํสารไปสู่ผูรั้บสารได้ ช่องทางในการส่ือสารมีมากมาย

หลายประเภทซ่ึงแต่ละประเภท มีคุณลกัษณะเฉพาะตวั มีคุณค่า และใหผ้ลทางการส่ือสารท่ีแตกต่าง 

7. ความสามารถของผูรั้บสาร (Capability of Audience) การติดต่อส่ือสารนั้ นต้อง

คาํนึงถึงความสามารถของผู ้รับสารด้วยซ่ึงประกอบด้วยทักษะในการส่ือสาร เช่นความคิดและ



28 

ความสามารถในการใชภ้าษา ความสามารถในการอ่านรวมทั้งความรู้และระดบัการศึกษาของผูรั้บสาร 

ซ่ึงลว้นแล้วแต่มีอิทธิพลต่อความสามารถในการตีความหมายของผูรั้บสารหลักสําคญัของการ

ติดต่อส่ือสารดงักล่าวทั้ง 7 ประการนั้น เป็นส่วนประกอบสาํคญัในการสร้างความรู้และความเขา้ใจ

ร่วมกนัระหวา่งผูรั้บและผูส่้งสาร เพื่อนาํไปสู่การเกิดทศันคติ และเกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อผูรั้บสารใน

อนัท่ีจะเป็นท่ียอมรับสนบัสนุนธุรกิจของผูส่้งสาร ทั้งน้ีการแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ก็เช่นกนัจะ

มีประสิทธิผลหรือไม่ย่อมข้ึนอยู่กับการมีระบบการติดต่อส่ือสารท่ี มีประสิทธิภาพซ่ึงเป็น

องคป์ระกอบสําคญัประการหน่ึง ดงันั้นหลกัการส่ือสารดงักล่าว จึงเป็นแนวทางท่ีทาํใหก้ารส่ือสาร

ของหน่วยงานหรือองคก์รต่างๆ สามารถท่ีจะสาํเร็จลุล่วงไดต้ามเป้าหมายท่ีไดก้าํหนดไวน้ั้นเอง 

 ผูว้ิจยันาํทฤษฎีดงักล่าวน้ีมาศึกษาเพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัดา้นผูแ้พร่ภาพสดกบัการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดแ้ก่ บุคลิกภาพ ทศันคติ ความรู้ การใชช่้องทางในการส่ือสาร ทกัษะการ

ใช้ภาษาทั้ง วจันภาษา และ อวจันภาษา อีกทั้งยงันาํทฤษฎีดงักล่าวน้ีไปใชใ้นการอธิบายสนบัสนุน

ผลการวจิยัไดอี้กเช่นกนั 

 2.1 ทฤษฎกีารเปิดรับส่ือ (Media Exposure Theory)  

การท่ีผูรั้บสารจะใชส่ื้ออะไรก็ตามในการเปิดรับข่าวสาร ผูรั้บสารจะมีการเลือกสรร 

และการ แสวงหาข่าวสารให้เป็นไปตามความตอ้งการ หรือความคาดหวงัท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละ

บุคคล โจเซฟ ที แคลปเปอร์ (Klapper,1960, pp.19-25) อา้งใน พีระ จิรโสภณ (2538) อธิบายไวว้่า

โดยทัว่ไปแลว้ผูรั้บสารมีกระบวนการเลือกสรรข่าวสารซ่ึงประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนดงัน้ี  

2.1.1 ก า ร เลื อ ก เปิ ด รั บ ห รื อ เลื อ ก ส น ใจ  (Selective Exposure or Selective 

Attention) หมายถึง แนวโน้มท่ีผูรั้บสารจะเลือกสนใจ หรือเปิดรับข่าวสารจากแหล่งสารแหล่งใด

แหล่งหน่ึง ท่ีมีอยู่ดว้ยกนัหลายแห่ง โดยทัว่ไปแลว้ผูรั้บสารมกัจะเลือกเปิดรับข่าวสาร ท่ีมีเน้ือหา

สอดคลอ้ง กบัความเช่ือ ทศันคติและความสนใจของตน โดยผูรั้บสารมกัจะเลือกรับส่ิงท่ีสนบัสนุน

ความคิดเดิม ของตนอยูเ่สมอ 

2.1.2 การเลือกรับรู้หรือตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation) 

เป็นกระบวนการกลัน่กรองขั้นต่อมา เม่ือบุคคลเลือกเปิดรับข่าวสารจากแหล่งหน่ึงแหล่งใดแล้ว 

ผูรั้บข่าวสารจะเลือกรับรู้ หรือตีความหมาย ความเขา้ใจของตนเอง หรือตามทศันคติ ประสบการณ์

ตามความเช่ือ ความตอ้งการ ความคาดหวงั ตามแรงจูงใจ ตามสภาวะร่างกายหรือสภาวะอารมณ์ 

เป็นตน้  

2.1.3 กระบวนการเลือกจดจํา (Selective Retention) เป็นแนวโน้มในการเลือก

จดจาํ ข่าวสารเฉพาะสารท่ีมีเน้ือหาส่วนท่ีตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการและทศันคติของตนเอง 

การเลือกจดจาํน้ีเปรียบเสมือนเคร่ืองกรองขั้นสุดทา้ย ท่ีมีผลต่อการส่งสารไปยงัผูรั้บสาร ในบางคร้ัง 
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ก็จะลืมเน้ือหาของสารในส่วนท่ีไม่ตรงกบัความสนใจของตนเอง โดยทฤษฎีน้ีผูว้ิจยันาํมาใช้เพื่อ

ศึกษาถึงพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของเยาวชนโดยเฉพาะการรับชมการแพร่ภาพสด 

 McLeod and Others (1972) ได้ระบุถึงตวัช้ีวดั (Index) ท่ีใช้ในการวดัพฤติกรรม

การเปิดรับส่ือโดยส่วนใหญ่จะประกอบดว้ยการวดัจาก 2 ตวัแปรดว้ยกนัคือ วดัจากเวลาท่ีใชใ้นการ

เปิดรับส่ือ และวดัจากความถ่ีท่ีใชใ้นการเปิดรับส่ือ ดงันั้นอาจจะกล่าวไดว้า่การเปิดรับส่ือหมายถึง

พฤติกรรมการใชส่ื้อไม่วา่จะเป็นพฤติกรรมในดา้นความถ่ีท่ีใช ้ระยะเวลาท่ีใช ้ช่วงเวลาท่ีใชร้วมถึง

สถานท่ีท่ีใชส่ื้อ เพื่อเปิดรับข่าวสารต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการเปิดรับส่ือบุคคล ส่ือมวลชน ส่ืออิเล็คทรอนิคส์  

 McLeod ให้คาํอธิบายเพิ่มเติมอีกว่าการวดัในเร่ืองของเวลาท่ีใช้กับส่ือมีข้อเสีย

ตรงท่ีวา่คาํตอบข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ความสนใจของผูฟั้งเวลาวา่งท่ีคนมีอยู ่และการมีส่ือ

ใกลต้วั (Availability of the Medium) ดว้ยเหตุน้ีคาํตอบเก่ียวกบัเวลาท่ีใช้กบัส่ือจึงไม่สามารถแปล

ความหมายไดใ้นทางจิตวทิยาและมกัให้ผลท่ีไม่ชดัเจนเม่ือนาํไปใชก้บัตวัแปรอ่ืนและเพื่อแกปั้ญหา

ความไม่ชัดเจนในเร่ืองน้ี จึงมีการวดัตัวแปรการเปิดรับส่ือโดยใช้ความถ่ีของการใช้ส่ืออย่าง

เฉพาะเจาะจงในเน้ือหา เช่น การวดัความถ่ีการอ่านข่าวท่ีมีเน้ือหาหนกัในหนงัสือพิมพ ์ความถ่ีของ

การรับชมรายการข่าวทางโทรทศัน์ ความถ่ีของการรับฟังรายการวิทยุเป็นตน้ เม่ือมีการเปิดรับส่ือ 

ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งจึงเป็นเร่ืองของการเลือกรับสาร เน่ืองจากขอ้มูลข่าวสารเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการ 

ตดัสินใจของมนุษยซ่ึ์งสามารถนาํไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และยงัทาํให้เรามีความตอ้งการข่าวสาร

มากข้ึนตามไปดว้ย ดงัท่ี Atkin (1973) ไดก้ล่าววา่ “บุคคลยิ่งเปิดรับข่าวสารมากเท่าใดก็ยิ่งมีความรู้

และเท่าทนัสภาวะแวดลอ้มมากข้ึนเป็นเงาตามตวัเท่านั้นและข่าวสารท่ีลดความไม่รู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั 

ส่ิงแวดลอ้มภายนอกนั้น จะเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการตดัสินใจช่วยเพิ่มพนูความรู้ความคิด และการ

แกปั้ญหาต่างๆ” 

 ผูว้ิจยันาํทฤษฎีดงักล่าวน้ีมาศึกษาเพื่อวิเคราะห์ตวัแปร พฤติกรรมการเปิดรับชม

การแพร่ภาพสดเพื่อขายสินคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ ไดแ้ก่ จาํนวนคร้ังในการเปิกรับชมต่อสัปดาห์ 

ช่วงเวลาท่ีเปิดรับชม สถานท่ีท่ีใชเ้ปิดรับชม ตลอดจนประเภทสินคา้ในการเลือกเปิดรับชม อีกทั้งยงั

นาํเอาทฤษฎีดงักล่าวน้ีไปใชใ้นการอธิบายสนบัสนุนผลการวจิยัไดอี้กเช่นกนั 

2.2 ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และการตอบสนองความพึงพอใจ (Uses and Gratification 

Theory) 

ทฤษฎีเก่ียวกบัผลของการส่ือสาร ท่ีมุ่งศึกษาผูรั้บสารเป็นศูนยก์ลาง ใชแ้นวคิดเชิง

จิตวทิยา สังคมวทิยา และวฒันธรรมของผูรั้บสาร เป็นฐานความคิด โดยผูรั้บสารเป็นผูก้ระทาํกบั

การเลือกรับส่ือ (Active audience) (อา้งถึงใน พีระ จิรโสภณ, 2557: 12-82) 
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แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการเลือกสรร มีกระบวนการเลือกสรรกลัน่กรองทางจิตวทิยาดงัน้ี  

 

เลือกเปิดรับ/เลือกใหค้วามสนใจ                       เลือกรับรู้/เลือกตีความ                             เลือกจดจาํ 

 

แนวคิดเก่ียวกบัการประมวลข่าวสารในการรับสาร  เป็นกระบวนการกลัน่กรอง

สารท่ีไดรั้บจากส่ือของผูรั้บสาร 

แม็คไกวร์ (McGuire, 1989) นําเสนอขั้นตอนการประมวลข่าวสารตามทฤษฎี 

Information Processing 12 ขั้นตอนดงัน้ี 1. เปิดรับการส่ือสาร 2.ให้ความเอาใจใส่กบัข่าวสารนั้น 3.

เกิดความรู้สึกชอบและสนใจติดตาม 4. เขา้ใจหรือเกิดการเรียนรู้เน้ือหา 5. เรียนรู้ทกัษะหรือวิธีการ

ในเร่ืองนั้น 6. ยอมคลอ้ยตามหรือเปล่ียนทศันคติตามนั้น 7. จดจาํเน้ือหาหรือส่ิงท่ีเห็นพอ้งดว้ย 8.นาํ

ส่ิงท่ีเคยรู้เคยจาํไดม้าใช ้9. ตดัสินใจจากพื้นฐานขอ้มูลเหล่านั้น 10. ปฏิบติัหรือแสดงพฤติกรรมตาม

แนวทางท่ีตดัสินใจ 11. สร้างแรงเสริมและสนบัสนุนการกระทาํนั้น 12. สร้างการสนบัสนุนร่วมมือ

ต่อพฤติกรรมท่ีไดก้ระทาํลงไป ขั้นตอนดงักล่าวน้ีสามารถนาํไปอธิบายการเปิดรับข่าวสารของผูรั้บ

สาร โดยเฉพาะข่าวสารท่ีเป็นการโนม้นา้วใจเพือ่ใหเ้กิดความเขา้ใจจนนาํไปสู่การปฏิบติั 

เพ็ตต้ี และคาชิออปโป (Petty and Cacioppo 1986) ได้เสนอแบบจาํลองอธิบาย

ลักษณะท่ีน่าจะเป็นการประมวลหรือพิจารณาข่าวสารเก่ียวกับการโน้มน้าวใจ หรือท่ีเรียกว่า 

แบบจาํลอง ELM (Elaboration Likelihood Model) โดยอธิบายว่า น่าจะมี 2 แนวทางในการประมวล

ข่าวสารคือใช้เส้นทางศูนย์กลาง (the central route) หรือ เส้นทางหลัก กับเส้นทางรอบนอก 

(peripheral route) หรือเส้นทางรอง ทั้งน้ีเส้นทางศูนยก์ลางก็คือการประมวลข่าวนั้นๆ แบบพินิจ

พิจารณาอยา่งละเอียดรอบคอบดว้ยขอ้มูลข่าวสาร หลกัฐาน และเหตุผลขอ้โตแ้ยง้อย่างกวา้งขวาง 

ในขณะท่ีเส้นทางการประมวลข่าวสารรอบนอกก็คือ ไม่ไดพ้ิจารณาแก่นแทข้องประเด็นเน้ือหา 

แต่ไปให้ความสําคญักบัเปลือกนอกเท่านั้น เช่น วิธีการนาํเสนอวา่น่าสนใจ น่าประทบัใจหรือไม่ ผู ้

เป็นแหล่งสารมีความน่าเช่ือถือเพียงใด เป็นต้น การพิจารณาข่าวสารด้วยวิธีหลังน้ีไม่ต้องใช้

สติปัญญาหรือสมองในการคิดพิจารณามากเท่าวธีิแรก 

โอคีฟ (O’Keefe. 1990) ช้ีวา่ปัจจยัท่ีทาํใหผู้รั้บสารตดัสินใจใชเ้ส้นทางหรือวิธีไหน 

ในการประมวลข่าวสารนั้นข้ึนอยู่กบัปัจจยัแรงจูงใจกบัความรู้ ความสามารถในการท่ีจะเขา้ไปสู้

กระบวนการพินิจพิจารณานั้นๆ ถา้บุคคลนั้นมีความสามารถสูง โอกาสการใชเ้ส้นทางหลกัในการ

พิจารณาข่าวสารจะเป็นไปไดม้ากกวา่ 

ทฤษฎีแผนผงัความคิด หรือ Schema Theory เกรเบอร์ (Graber. 1988) นิยาม Schema 

วา่เป็นโครงสร้างความคิดซ่ึงประกอบดว้ยองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัสถานการณ์หรือบุคคลต่างๆ 
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ท่ีถูกประมวลมาจากประสบการณ์ท่ีมีมาก่อนหน้าน้ี และถูกนาํมาใช้เพื่อการประมวลข่าวสารท่ี

รับมาใหม่เก่ียวกบัสถานการณ์หรือบุคคลท่ีรับรู้ขณะนั้น การประมวลข่าวสารจากผงัความคิดเดิม 

พบวา่ คนเรามีวิธีการประมวลการรับรู้ข่าวต่างๆ หลายวิธี เช่น โยงกบัผงัความคิดเดิมท่ีมีอยู ่(schema) 

เช่น ตีความวา่นกัการเมืองคนน้ี ก็เหมือนกบันกัการเมืองเก่าๆ ท่ีเจา้เล่ห์ไม่จริงใจ หรืออา้งอิงถึงส่ิงท่ี

เคยเป็นมาก่อน 

แนวทางการศึกษาทฤษฎีท่ีมีการอธิบายโดยแคทซ์ (Katz, 1959) จากการประมวล

ศึกษางานวจิยัหลายช้ิน เป็นการศึกษาบทบาทท่ีผูรั้บสารในฐานะเป็นผูก้าํหนดการรับรู้ข่าวสารจาก

ส่ือมวลชน ไม่ใช่ส่ือมวลชนเป็นผูก้าํหนด (อา้งถึงใน พีระ จิรโสภณ, 2557 น. 85-87) 

แคทซ์ และคณะ (Katz et al. 1974) ได้สรุปการศึกษาตามแนวการใช้และตอบสนอง

ความพึงพอใจว่าประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ดงัน้ี 1. สภาวะทางสังคมและจิตวิทยาเป็นจุดกาํเนิด 

2. ความตอ้งการจาํเป็นซ่ึงก่อให้เกิด 3.ความคาดหวงัต่อ 4. ส่ือมวลชนและแหล่งอื่นๆ ซ่ึงนาํไปสู่ 

5. แบบแผนการเปิดรับส่ือ หรือกิจกรรมอ่ืนๆ ซ่ึงทาํให้ 6. ความตอ้งการไดรั้บการตอบสนอง หรือ 

7. ผลต่อเน่ืองอ่ืน ๆท่ีไม่ไดต้ั้งใจ 

แม็คเควล และคณะ (McQuail et al, 1972) กล่าวถึงความตอ้งการและส่ิงท่ีตอบสนอง

ปัจเจกบุคคลในการใช้ส่ือไว ้4 ด้าน คือ 1. Diversion การใช้ประโยชน์การส่ือ เพื่อการผ่อนคลาย 

และความบนัเทิงซ่ึงเป็นแรงจูงใจหลกั 2. Personal Relationship การสร้างความสัมพนัธ์ผ่านเส่ือ 

เป็นช่องทางในการสร้างความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนๆ ในสังคม 3. Personal Identity or Individual 

Psychology การกาํหนดอตัลกัษณ์ของแต่ละคนโดยการคน้หาขอ้มูล คาํแนะนาํ แนวทาง ความคิดท่ี

จะเป็นแรงเสริมจากส่ือเพื่อสร้างความเขา้ใจตนเอง และสํารวจคน้หาความจริงในชีวิต 4. Surveillance 

การแสวงหาข่าวสารในเร่ืองท่ีอาจมีผลกระทบหรือเป็นผลเสียหายต่อตนเอง รวมทั้งข่าวสารท่ีจะ

นาํไปสู่ความสาํเร็จ 

แคทซ์ และคณะ (Katz, et al 1973) ไดส้รุปหนา้ท่ีเชิงสังคมและจิตวิทยาในการใช้

ส่ือไว ้5 ประการไดแ้ก่ 1. Cognitive needs คือความตอ้งการดา้นข่าวสาร ความรู้ ความคิด ความเขา้ใจ 

2. Affective needs คือความต้องการด้านอารมณ์ ความบันเทิง และความสุนทรี 3. Personal integrative 

needs คือ ความตอ้งการในการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัตนเองด้านความน่าเช่ือถือ ความสนใจ ความ

มัน่คง และสถานภาพตนเอง 4. Social integrative needs คือ ความตอ้งการในการสร้างความเช่ือมัน่

ในการติดต่อสัมพนัธ์ทางสังคมกบัคนในครอบครัว เพื่อนและคนอ่ืนๆ 5. Tension release needs คือ 

ความตอ้งการหันเห และหลีกเล่ียงหนีความกดดนัและปัญหาต่างๆ ในชีวิตประจาํวนั โดยหนัเห

ไปหาส่ือบนัเทิงเพื่อลดความเครียด 
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เพอร์ส และดนัน์ (Perse and Dunn, 1995) สํารวจพบว่าการใช้คอมพิวเตอร์ท่ีเช่ือมต่อ

อินเทอร์เน็ต หรือเรียกว่า ส่ือใหม่ ของมนุษยพ์บว่า มีความตอ้งการตอบสนองดา้นต่างๆ ดงัน้ี 1. เรียนรู้   

2. บนัเทิง 3. มีปฏิสัมพนัธ์ 

ผูว้ิจยัใช้แนวคิด ทฤษฎีน้ีในการศึกษาการใช้ประโยชน์ และการตอบสนองความ

พึงพอใจของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในการรับชมการแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ ไดแ้ก่ ความพีงพอใจต่อ

ขอ้มูลดา้นส่วนผสมตลาด ดา้นผูแ้พร่ภาพสด ดา้นเทคโนโลยีการส่ือสารผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ และใช้

อธิบายตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งทางตรงและทางออ้ม 

 

3.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการโน้มน้าวใจ (Persuasion Concept) และกระบวนการ 

ตัดสินใจของผู้บริโภค 

 

การโนม้นา้วใจ คือ การกระทาํท่ีส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงผูรั้บสารไปในทิศทางท่ี

ผูส่้งสารตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นระดบัความรู้ ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ทศันคติ หรือการสร้างความเช่ือ 

จนนาํไปสู่พฤติกรรมตามท่ีผูส่้งตอ้งการ (อา้งถึงใน บุษบา สุธีธร, 2560) ซ่ึง Anderson (1972) กล่าว

ว่า การโน้มน้าวใจเป็นกระบวนการส่ือสารท่ีผูส่้งสารพยายามจะหาปฏิกิริยาตอบสนองท่ีเจาะจง

เป็นไปตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการจากผูรั้บสาร ในขณะท่ี Bermbeck & Howell (1976) ใหค้วามหมายไว้

ว่า การโน้มน้าวใจเป็นความพยายามอนัแน่วแน่ท่ีจะเปล่ียนความคิด การกระทาํ โดยการควบคุม

แรงผลกัดนัของมนุษยไ์ปสู่เป้าหมายท่ีกาํหนดไวล่้วงหนา้ หรือเป็นความพยายามท่ีจะสร้างอิทธิพล

เหนือผูอ่ื้น ส่วน Simons (1986) อธิบายว่า การโน้มน้าวใจคือการส่ือสารของมนุษยท่ี์สร้างข้ึนมา

เพื่อใหต้นเองมีอิทธิพลเหนือผูอ่ื้น โดยการเปล่ียนความเช่ือ ค่านิยม และทศันคติ 

ความหมายท่ีกล่าวมาน้ี พบวา่การโนม้นา้วใจจะมีลกัษณะท่ีสําคญั คือมีความตั้งใจท่ีจะ

มีอิทธิพลบางอย่างเหนือผูถู้กโน้มน้าวใจ และไม่ว่าผูรั้บสารจะมีทางเลือกอย่างไรผูส่้งสารก็จะ

พยายามชักจูงให้ผูรั้บสารเลือกตามท่ีผูรั้บสารตอ้งการเสมอ และการส่ือสารท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ

โนม้นา้วใจนั้น จะประสบความสาํเร็จได ้จะตอ้งวเิคราะห์ในปัจจยัเหล่าน้ี  

1. ผูส่้งสาร ซ่ึงประกอบไปด้วยปัจจยัหลายด้าน อาทิ ความรู้ ความน่าเช่ือถือ 

อิทธิพลทางสังคม บทบาทในสังคม และสัมพนัธภาพกบัผูรั้บสาร ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีผลให้ผูส่้งสาร

แต่ละคนมีศกัยภาพและทกัษะในการโนม้นา้วใจท่ีแตกต่างกนั 

2. สาร โดยท่ีเน้ือหาสารท่ีใช้แต่ละคร้ังทั้งในวิธีการเรียบเรียงการใช้ภาษาจะมี

ความแตกต่างกนัไปซ่ึงสารรูปแบบหน่ึงอาจจะสามารถใชใ้นการโน้มน้าวใจกบัคนบางกลุ่มแต่ไม่

สามารถใชใ้ชก้บัคนอีกกลุ่มอยา่งน้ีเป็นตน้ 
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3. ส่ือ โดยท่ีส่ือท่ีแตกต่างกนันั้นก็จะมีผลต่อการโน้มน้าวใจท่ีแตกต่างกนั เช่น 

การโนม้นา้วใจผูรั้บสารในบางเร่ืองท่ีมีความสําคญั อาจจะตอ้งใชส่ื้อบุคคลมากกวา่ส่ือเฉพาะกิจเช่น

จดหมาย หรือประกาศ 

4. ผูรั้บสาร โดยท่ีผูรั้บสารแต่ละคนก็จะมีทกัษะดา้นการส่ือสารและการเปิดรับท่ี

แตกต่างกัน รวมทั้งทัศนคติ และความเช่ือ ดังนั้ นผูส่้งสารจึงต้องวิเคราะห์ในปัจจยัเหล่าน้ีด้วย

เช่นกนั 

5. สถานการณ์ท่ีทาํการส่ือสาร เช่น ในสถานการณ์ท่ีมีบุคคลอ่ืนท่ีผูรั้บสารไวว้างใจ

หรือเช่ือใจ การโนม้นา้วใจในสถานการณ์น้ีอาจจะไม่สาํเร็จก็เป็นไปได ้

 William McGuire (1973) (อา้งถึงใน อรวรรณ ปิลนัธ์โอวาท 2549:14) เสนอขั้นตอนการ

สร้างการโนม้นา้วใจไวด้งัน้ี 

1. ขั้นการเตรียมการนาํเสนอ (Presentation) ซ่ึงหมายถึง การเลือกวิธีการ เน้ือหา 

ช่องทาง รวมถึงช่วงเวลาท่ีเหมาะสมท่ีจะนาํเสนอและเป็นช่วงเวลาท่ีผูรั้บสารพร้อมท่ีจะรับฟังการ

นาํเสนอ 

2. ขั้นการสร้างความสนใจ (Interest) หมายถึง ในระหวา่งท่ีนาํเสนอผูส่้งสารตอ้ง

ประเมินความสนใจจากผูรั้บสารในขณะท่ีทาํการนาํเสนอตลอดเวลาท่ีทาํการส่ือสาร 

3. ขั้นสร้างความเขา้ใจ (Comprehending) หมายถึง หลงัจากท่ีผูรั้บสารเกิดความ

สนใจในส่ิงท่ีนาํเสนอแลว้ ก็ตอ้งทาํให้ผูรั้บสารเกิดความเขา้ใจดว้ย เช่นการอธิบายรายละเอียดเชิง

ลึก เพราะหากผูรั้บสารไม่เขา้ใจ ก็จะเลิกสนใจการโนม้นา้วใจนั้นก็จะลม้เหลว 

4. ขั้นสร้างความรู้สึกคลอ้ยตาม (Yielding) หมายถึง เม่ือผูรั้บสารเกิดความสนใจ 

และเกิดความเขา้ใจแล้ว ก็ตอ้งสร้างความรู้สึกให้ผูรั้บสารเห็นดว้ย เช่นอาจจะช้ีให้เห็นผลดี หรือ

ผลเสียในประเด็นนั้นๆ วา่เป็นอยา่งไร 

5. ขั้นย ํ้าเตือน (Retaining) หมายถึง เม่ือผูรั้บสารเกิดการคล้อยตามแล้ว ก็ยงัจาํเป็น  

ตอ้งย ํ้าเตือนเพื่อไม่ใหผู้รั้บสารลืม 

การศึกษาวิจยัทางนิเทศศาสตร์นั้นเก่ียวกบัการโน้มน้าวใจนั้น ยงัมีทฤษฎีอ่ืนๆ 

ท่ีเก่ียวขอ้งอีก เช่น ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์และทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจซ่ึงมีแนวคิด 

หลกัคือ เม่ือใดท่ีมนุษยมี์เป้าหมายและเกิดแรงจูงใจข้ึน จะทาํให้เกิดการเคล่ือนไหว หรือเกิดปฏิกิริยา

ข้ึนเพือ่ใหส้ามารถบรรลุถึงเป้าหมายนั้นๆ ได ้ดงัน้ี 

ทฤษฎีลาํดบัขั้นความต้องการของมนุษยน์ั้น Maslow (1954) (อา้งถึงใน บรรลือ 

ดอกเตย, 2545:13) ไดต้ั้งสมมติฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมมนุษยไ์ว ้3 ประการ คือ  
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1) มนุษยมี์ความตอ้งการและความตอ้งการน้ีจะมีอยูต่ลอดเวลาและไม่มีท่ีส้ินสุด 

ความตอ้งการนั้นข้ึนอยูก่บัวา่เขามีส่ิงนั้นอยูแ่ลว้หรือยงั ขณะท่ีความตอ้งการใดถา้ไดรั้บตอบสนอง

แลว้ความตอ้งการอยา่งอ่ืนจะเขา้มาแทนท่ีจึงเป็นกระบวนการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด 

2) ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้ก็จะมิใช่แรงจูงใจสําหรับพฤติกรรม

อีกต่อไปความตอ้งการท่ีไม่ไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็นส่ิงจูงใจให้เกิดพฤติกรรม 

3) ความตอ้งการของมนุษยมี์เป็นลาํดบัขั้น ตามความสําคญั ในขณะท่ีความตอ้งการ

ขั้นตํ่าไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการท่ีสูงข้ึนขั้นต่อไปก็จะตามมา ลาํดบัขั้นความตอ้งการ 

(Hierarchy of Needs) ของมาสโลว ์มี 5 ลาํดบัขั้น ดงัน้ี 

- ความต้องการทางกายภาพ (Physiological needs) เป็นความตอ้งการ ด้าน

พื้นฐานของมนุษย ์ท่ีมนุษยมี์ความต้องการได้รับการตอบสนองก่อนความต้องการอ่ืนๆ ได้แก่ 

อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค  

- ความตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในชีวิต  (Safety needs) 

เป็นความตอ้งการเก่ียวกบัความมัง่คงและปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น  

- ความตอ้งการความรักหรือการมีเพื่อนในสังคมนั้นๆ (Social needs) เป็นความ

ตอ้งการจะมีเพื่อนและเป็นท่ียอมรับของกลุ่ม เป็นตน้ 

- ความตอ้งการไดร้ับการยอมรับและยกย่องจากสังคม  (Esteem needs) 

เป็นความตอ้งการท่ีเป็นความรู้สึกภายใน เช่น ความตอ้งการไดรั้บการเล่ือนตาํแหน่งงาน เป็นตน้ 

- ความตอ้งการความสมหวงัตามท่ีตนเองตอ้งการ (Self-actualization needs) 

เป็นความตอ้งการ บรรลุถึงส่ิงท่ีตนเองสามารถจะเป็น คือ ความประสบความสําเร็จในชีวิตอย่าง

สมบูรณ์ ความตอ้งการ ในขั้นน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการใน 4 ขั้นแรกไดรั้บการตอบสนองแลว้

เท่านั้น  

 ทฤษฎีเก่ียวแรงจูงใจนั้น อธิบายไวว้า่ แรงจูงใจ หมายถึงแรงผลกัดนัท่ีเกิดจากปัจจยัทั้ง

ภายในและภายนอกของบุคคลท่ีส่งผลต่อความรู้สึกและกระตุน้ให้มนุษยแ์สดงพฤติกรรมออกมา

อย่างมีทิศทาง หรือกล่าวไดว้่า เม่ือมนุษยมี์เป้าหมายและเกิดแรงจูงใจข้ึน จะทาํให้เกิดการเคล่ือนไหว

หรือเกิดปฏิกิริยาต่างๆ เพื่อให้ไปสู่เป้าหมายนั้นๆ ได ้ซ่ึง ชาญเดช วีรกุล (2552, น.3) กล่าววา่แรงจูงใจ 

หมายถึง ส่ิงเร้าจากภายใน ส่ิงจูงใจ หรือส่ิงโน้มน้าวใจให้บุคคลเกิดพฤติกรรม เกิดความคิดความ

เช่ือมัน่และความมานะพยายามท่ีจะกระทาํและคงไวซ่ึ้งการกระทาํนั้นๆ เพื่อจะบรรลุเป้าหมายหรือ

วตัถุประสงคใ์ดวตัถุประสงคห์น่ึงตามท่ีตวับุคคลหรือองคก์ารไดก้าํหนดไว ้

จนัทร์ ชุ่มเมืองปัก (2546: น.35) จาํแนกองค์ประกอบท่ีส่งผลให้เกิดเป็นแรงจูงใจ

ไว ้ดงัน้ี 1) ธรรมชาติของแต่ละบุคคล อาทิ แรงขบัทางดา้นความตอ้งการส่วนบุคคลและอารมณ์ 
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ซ่ึงเป็นแรงขบัจากภายใน และแรงขบัจากสังคมซ่ึงเป็นแรงขบัจากภายนอก 2) ความวิตกกงัวล และ 

3) สถานการณ์ ในส่วนของการตลาดนั้ น แรงจูงใจท่ีนักการตลาดให้ความสนใจเป็นพิเศษคือ 

แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) การศึกษาเร่ืองแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

อาจเร่ิมจากคาํถามท่ีว่าทําไมผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ือสินค้าและบริการอย่างนั้ น คาํตอบคือเพราะ

แรงจูงใจที่เกิดข้ึนเป็นส่ิงจูงใจกาํกบัให้ผูบ้ริโภคได้แสดงพฤติกรรมออกมาอย่างนั้น ซ่ึงพิบูล   

ทีปะปาล (2547) อธิบายไวว้า่ พฤติกรรมของคนเร่ิมตน้จากแรงจูงใจ ดงัน้ีการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

ในการซ้ือของผูบ้ริโภคควรท่ีจะต้องทราบถึงมูลเหตุจูงใจหรือแรงกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคเสียก่อนนกัการตลาดไดจ้าํแนกแรงจูงใจในการซ้ือท่ีสาํคญัไวด้งัน้ี 

(1)  แรงจูงใจท่ีเกิดจากผลิตภัณฑ์ (Product Buying Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิด

ข้ึนกบัผูบ้ริโภค ท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อสนองความตอ้งการของตน แต่เน่ืองจากสินคา้

และบริการท่ีจะนํามาสนองความต้องการนั้ นมีมาก และเงินท่ีจะนํามาซ้ือสินค้าเหล่าน้ีจาํกัด 

ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึงตามกาํลงัอาํนาจซ้ือท่ีมีอยู ่

(2)  แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจูงใจในท่ีเกิดจาก

การพิจารณาของผูซ้ื้ออย่างมีเหตุผลก่อนว่าทาํไมจึงซ้ือสินค้าชนิดนั้น ซ่ึงได้แก่ ความประหยดั 

ประสิทธิภาพ ความน่าเช่ือถือ ฯลฯ  

(3)  แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional Buying Motives) แรงจูงใจท่ีผลกัดนัให้ผู ้

ซ้ือตดัสินใจซ้ือสินค้าจากอารมณ์มีหลายประการ ซ่ึงได้แก่ อารมณ์ท่ีรู้สึกอยากเหนือกว่าผูอ่ื้น

อารมณ์ท่ีรู้สึกกลวัวา่จะแปลกแยกจากผูอ่ื้น เป็นตน้ 

(4)  แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภ์ร้านคา้ (Patronage Buying Motives) การท่ีผูซ้ื้อ

ตอ้งการซ้ือสินคา้จากร้านค้าใดร้านค้าหน่ึงโดยเฉพาะนับได้ว่าเป็นแรงจูงใจอย่างหน่ึง อาจเป็น

เพราะเหตุผลดงัต่อไปน้ี คือ การใหบ้ริการท่ีตอบสนองความพึงพอใจ ราคาไม่แพง เป็นตน้ 

 ทฤษฎีการโน้มน้าวใจและกลุ่มทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งทั้งทฤษฎีแรงจูงใจ และทฤษฎี

ลําดับขั้นความต้องการของมนุษย์ ผู ้วิจ ัยนํามาศึกษา เพื่อใช้ในการอธิบายเหตุผลสนับสนุน

ผลการวิจยัในส่วนท่ีเก่ียวข้องอีกทั้ งยงัใช้เพื่อการวิเคราะห์ตัวแปรท่ีเก่ียวข้องทั้ งทางตรงและ

ทางอ้อม ได้แก่ กลยุทธ์ท่ีใช้ในการแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์เพื่อขายสินค้าแฟชั่น เช่น การ

ส่ือสารสร้างความน่าสนใจ การส่ือสารสร้างแรงจูงใจ การส่ือสารโน้มน้าวใจผูช้ม จนนาํไปสู่การ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่  

 3.1  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 

การตดัสินใจ เป็นการพิจารณาตกลงใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ 

ทางเลือก โดยเฉพาะการตดัสินใจซ้ือเป็นพฤติกรรมอยา่งหน่ึงของผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมท่ีนกัการ
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ตลาด นักส่ือสารการตลาด หรือเจา้ของผลิตภณัฑ์ตอ้งการให้เกิดข้ึนมากท่ีสุดเพราะนั่นหมายถึง

ผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนนัน่เอง ในขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีความสลบัซบัซ้อน 

เกิดข้ึนจากผลกระทบของปัจจยัตวัแปรต่างๆ หลายประการมีนกัวิชาการไดอ้ธิบายกระบวนการโดย

การสร้างเป็นแบบจาํลองข้ึน เพื่อใหเ้ขา้ใจง่าย ดงัตวัแบบจาํลองต่อไปน้ี 

 

 

     

 

 

       

 

ภาพท่ี 2.4 แบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael 

 

 จากแบบจาํลอง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากไดรั้บแรงกระตุน้จากขอ้มูล

ข่าวสารท่ีไดรั้บรู้มา เม่ือรับรู้แลว้เกิดความสนใจจึงเขา้สู่กระบวนการคน้หาขอ้มูล ซ่ึงจะไดม้าจาก 

โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพื่อน ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์มาก่อนและนาํมาวิเคราะห์ตีความหมายผา่น

เขา้สู่กระบวนการความคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิดจากตวัแปรต่างๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ 

และผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ ร่วมด้วยกับลักษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อายุ อาชีพ รายได ้

การศึกษา การดาํเนินชีวิตและบุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะทาํการตดัสินใจท่ีจะตอบสนอง

ต่อส่ิงเร้าวา่จะทาํอย่างไร เช่น จะเลือกซ้ือสินคา้ตราไหน ซ้ือท่ีไหน จาํนวนเท่าไร เม่ือไดต้ดัสินใจ

ซ้ือมาใชแ้ลว้ก็จะเกิดผลตอบรับวา่สินคา้นั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีไดค้าดหวงัหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับ

น้ีจะเป็นปฏิกิริยาตอบกลบัมายงัผูบ้ริโภคทาํให้เกิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือใช้ ดงันั้นการตดัสินใจ 

จึงเป็นกระบวนการท่ีบุคคลพิจารณาเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงและแนวโน้มในการตดัสินใจ  

ก็อาจจะมีผลมาจากปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีเก่ียวข้องในเร่ืองนั้นๆ ทั้ งปัจจยัภายในและปัจจยัจาก

ภายนอก  ดงันั้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Decision process) จึงหมายถึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป (Schiffman and Kanuk, 1994: p.659) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

การรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีตอ้งการและสภาพปัจจุบนั ซ่ึงมากพอท่ีจะกระตุน้ส่ิงเร้า 

ทาํให้เกิดการตดัสินใจ หรือหมายถึง ความจริงท่ีผูบ้ริโภคทราบความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีมีอยูแ่ละ

ส่ิงท่ีควรเป็น (Schiffman and Kanuk. 1994: 663) ซ่ึงผูบ้ริโภคจะรับรู้ส่ิงเหล่าน้ีจาก 

ส่ิงเร้า/แรง

กระตุน้ 

กระบวนการ

คน้หาขอ้มูล 

 

ผูบ้ริโภค การตดัสินใจ ผลตอบรับ 

การตอบสนองกลบั 
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1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimulus) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ้า เป็นตน้ 

1.2 ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน

ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว เป็นตน้ 

2. การคน้หาขอ้มูล (Search for information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ (Pre 

purchase search) ประกอบดว้ย 2 แหล่งขอ้มูล คือ แหล่งขอ้มูลภายใน และภายนอก  

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) เป็นขั้นตอนในกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ เพื่อประเมินผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑท่ี์กาํลงัพิจารณา  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีชอบมาก

ท่ีสุด หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่างๆ  

5. การประเมินผลภายหลงัจากการซ้ือ (Post purchase evaluation) เป็นขั้นตอนหลงัจาก 

ไดซ้ื้อและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในผลิตภณัฑ์ว่าพอใจหรือไม่พอใจ 

จากนั้นเก็บขอ้มูลไวเ้พื่อการตดัสินใจคร้ังต่อไป  

การศึกษาถึงตลาดของผูบ้ริโภคนั้น นักการตลาดจะตอ้งทาํความเขา้ใจถึงพฤติกรรม

ต่างๆ ของผูบ้ริโภค ในการท่ีเราจะเข้าใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลว่าทาํไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือ

หรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้ น Philip Kotler (1997) ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคโดยอาศัย S – R Theory ในรูปแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A model of consumer 

behavior) ซ่ึงแบบจาํลองพฤติกรมผูบ้ริโภคจะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's characteristic) ข้ึนอยูก่บัปัจจยั 3 ปัจจยั อนัได้แก่ 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus = S) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer's Characteristics) และขั้นตอน

ในการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer's decision process) ดงัแผนภาพประกอบ 
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ภาพท่ี 2.5 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค0 S-R Theory 

ท่ีมา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster Company. 

 

การศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นยงัมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีนกัส่ือสาร

การตลาดจาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจ นั่นคือ แนวคิดเก่ียวกบัประสบการณ์และความเก่ียวพนัของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงประสบการณ์ หมายถึงความรู้ท่ี เกิดจากการท่ีมนุษยเ์ราไดก้ระทาํหรือไดพ้บเห็นบางส่ิง

บางอย่างมาในชีวิต เช่น การมีประสบการณ์ได้เคยซ้ือสินคา้ประเภทหน่ึง แล้วพบว่าคุณภาพไม่

เป็นไปตามท่ีคาดหวงั คร้ังต่อไปก็จะปฏิเสธการซ้ือคา้ยีห่้อนั้นอีกคร้ัง แต่หากประสบการณ์คร้ังแรก

ในการซ้ือสินคา้เป็นไปตามที่คาดหวงัคร้ังต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการซ้ือซํ้ าในยี่ห้อเดิมอยู่เร่ือยๆ 

โดยท่ีประสบการณ์ของมนุษยจ์ะมีอยู ่2 ลกัษณะ คือ ประสบการณ์ตรง และประสบการณ์รองหรือ

เรียกว่าประสบการณ์ทางอ้อม สืบค้นเม่ือวนัท่ี 16 ธันวาคม 2560(https://th.wikipedia.org/wiki/

ประสบการณ์)  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%9A%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%9A%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C
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ความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคนั้น หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ หรือเคยใช้

สินคา้นั้น ๆ อยูเ่ป็นประจาํ หรือมีความสนใจท่ีจะแสวงหาขอ้มูลข่าวสารในสินคา้นั้นๆ อยูแ่ลว้กลุ่ม

ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเรียกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความเก่ียวพนักบัสินคา้ในระดบัสูง (High involvement)

ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่มีความสนใจสินคา้ประเภทใดประเภทหน่ึง และไม่สนใจท่ีจะหาข้อมูล

ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ เราจะเรียกว่ากลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความเก่ียวพนักบัสินคา้ประเภทนั้นๆ 

ในระดบัตํ่า (Low involvement) กลุ่มท่ีมีความเก่ียวพนัในระดบัสูงจะเป็นกลุ่มท่ีมีแนวโน้มท่ีจะ

กลายไปเป็นกลุ่มท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty)ได้ภายในอนาคต (ชูชัย สมิทธ์ิไกร, 

2554) ดังนั้นเราอาจจะสรุปได้ว่าหากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในการซ้ือสินค้าคร้ังแรกแล้วเกิด

ทศันคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลายมาเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงมีความเก่ียวพนัสูงกบัตวั

สินคา้ ก็จะมีโอกาสเป็นไปไดสู้งดว้ยเช่นกนั ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความ

พึงพอใจของลูกค้าหลังจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทาํผ่านการใช้แบบ

สํารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ ทั้งน้ีบทบาท

พฤติกรรมผูบ้ริโภค นักการตลาดสามารถนาํมาประยุกต์ใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดโดยเฉพาะ

อย่างยิ่งในส่วนของการโฆษณาสร้างข่าวสารโฆษณา ท่ีจดัผูแ้สดงการโฆษณา (Presenter) ให้ทาํ

บทบาทใดบทบาทหน่ึงท่ีกล่าวมาขา้งตน้ เพื่อเป็นการจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือ

หรือตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของธุรกิจนั้นๆ 

 ผูว้ิจยันาํแนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจมาศึกษาเพื่อวิเคราะห์ตวัแปรท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่จากการเปิดรับชมการแพร่ภาพสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดแ้ก่ ความพีงพอใจ

ต่อขอ้มูลส่วนผสมทางการตลาด ความพึงพอใจต่อเทคโนโลยีการส่ือสารผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ รวมทั้ง

ใชเ้ป็นขอ้มูลในการอธิบายเหตุผลสนบัสนุนผลการวจิยัดว้ยเช่นกนั 

 

4.  แนวคดิ ลกัษณะประชากรศาสตร์ (Demographic) 

 

ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคล 

เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย วุฒิภาวะ ประสบการณ์ เป็นตน้ โดยแสดง

ถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี 

สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมา 

จากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนั่นเอง (วชิรวชัร งามละม่อม, 

2558) 
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ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได ้สถานภาพเป็นเกณฑ์ท่ีเหมาะสม ไดรั้บความนิยมท่ีมกัใช้ในการจดักลุ่มลูกคา้ ผูบ้ริโภค 

การแบ่งตลาด เน่ืองจากตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสาํคญัท่ีช่วยบ่งช้ีตลาด เป้าหมาย

ได้อย่างชัดเจน และเป็นตวัช้ีวดัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีความง่าย ชัดเจน และสะดวกต่อการจดั

กลุ่ม ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, น. 41-42) 

1. เพศ (Sex) ถือเป็นตวัแปรท่ีมีความสําคญัในการแบ่งส่วนตลาด ซ่ึงความแตกต่าง 

ของเพศเป็นตวัแปรสําคญัท่ีบ่งช้ีถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั เพราะลกัษณะของเพศ

ท่ี แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัสามารถอธิบาย และแยกแยะการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่าง กนัไดค้่อนขา้งชดัเจน เน่ืองจากเพศชาย และเพศหญิงจะมีค่านิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการ

ตดัสินใจ และทศันคติท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

2. อายุ (Age) นกัการตลาดสามารถใช้ประโยชน์จากการแบ่งแยกอายุของผูบ้ริโภคใน 

การกาํหนดกลยุทธ์ หรือศึกษาความตอ้งการในสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของ ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุจะมีความตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ มีความจาํเป็นต่อ

สินคา้ ท่ีแตกต่างกนั หรือบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัเด็กจะมีความตอ้งการสินคา้ หรือการ

บริโภคท่ีต่างกบัวยัผูสู้งอาย ุเป็นตน้  

3. ระดบัการศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีทาํให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและ

พฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการรับรู้สารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ 

ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล

เพียงพอในขณะท่ีคนมีการศึกษาตํ่า มกัจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์ และ ภาพยนตร์ หากผูมี้

การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจาํกดัก็

มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 

4. อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชีพจะมีความจาํเป็นและความตอ้งการ

สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ดารานกัแสดง ตอ้งการสินคา้แฟชัน่เพื่อเสริมบุคลิกภาพให้ดู

โดดเด่นยิง่ข้ึน พนกังานบริษทัตอ้งการเส้ือผา้ท่ีดูสุภาพเรียบร้อย เป็นตน้ 

5. รายได้ (Income)เป็นตัวแปรสําคัญในการกําหนดสัดส่วนของตลาด โดยทั่วไป

นกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย แต่อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ํ่าจะเป็นตลาด

ท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาสําคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดอ้าจจะ

เป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริง

อาจถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็น

ตวัแปรท่ีใชบ้่อยมาก นกัการตลาด ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
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หรืออ่ืนๆ เพื่อให้กาํหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑ์

อายแุละอาชีพร่วมกนั 

6. สถานภาพการสมรส ลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีสําคญัของการใชค้วามพยายาม

ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสาํคญัมากยิ่งข้ึนในส่วนท่ี เก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาด

สนใจ จาํนวน และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใด สินค้าหน่ึง และยงัสนใจในการ

พิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์ และโครงสร้างดา้นส่ือท่ี เก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือน

เพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การส่ือสารใหเ้หมาะสม 

จากแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ผูว้ิจยัสนใจศึกษาลกัษณะ ประชากรศาสตร์

ดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ สถานภาพ เน่ืองจากเป็นตวัแปรใน

การแบ่งส่วนตลาดท่ีสําคญั ซ่ึงจะทาํให้ผูแ้พร่ภาพสดสามารถนาํในการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายได้

อยา่งเหมาะสม 

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง (Research Background) 

 

 จิดาภา ทดัหอม (2558) วิจยัเร่ือง “การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ความไวว้างใจและ

คุณภาพของระบบสารสนเทศท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 

เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ความไวว้างใจและคุณภาพของระบบสารสนเทศท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคออนไลน์  

 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด 

เฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่

ปัจจยัการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ด้านความบนัเทิง ปัจจยัความไวว้างใจ ปัจจยัคุณภาพของ

ระบบสารสนเทศ ด้านคุณภาพระบบและการบริการ โดยรวมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด เฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครได ้คิดเป็นร้อยละ 67.8 

ในขณะท่ีปัจจยัการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง 

การบอกปากต่อปาก และปัจจยัคุณภาพของระบบสารสนเทศ ด้านคุณภาพขอ้มูลไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด เฟซบุก๊ไลฟ์ของผูบ้ริโภค 

พิศุทธ์ิ อุปถัมภ์ (2556) วิจัยเร่ือง “ความไวว้างใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความ
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ไวว้างใจต่อบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีทาํธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์สังคมและคุณลกัษณะของ

ธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุตั้งแต่ 20 – 30 ปี

มี สถานภาพโสดมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 15,000 – 30,000 บาท ซ่ึง Facebook เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

มากท่ีสุด มีความถ่ีในการใช้ส่ือสังคมออนไลน์มากกวา่ 10 คร้ังต่อสัปดาห์ และราคาเฉล่ียต่อคร้ังท่ี

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ประมาณ 500 – 1,000 บาท ผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นประโยชน์

ทางเศรษฐกิจและดา้นการบอกต่อส่งผลต่อความความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีระดบั.05 โดยท่ีลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการบอกต่อ (ß =.343) 

ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความไวว้างใจต่อธุรกิจ

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (ß = .323) และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นความเป็นไปไดท้าง

เศรษฐกิจ (ß = .270) ตามลาํดบั ส่วนลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นขนาด ช่ือเสียงการ

ส่ือสารความปลอดภยัในการทาํธุรกรรม และคุณภาพขอ้มูล ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ส่ือสังคมออนไลน์ 

ลินมาส เหล่าวิวฒัน์ (2556) การวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การเปิดรับ

ขอ้มูลข่าวสาร ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ประเภทแฟชัน่รวดเร็ว” 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของเส้ือผา้แฟชั่น

ประเภทแฟชัน่รวดเร็ว 2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารและความพึง

พอใจต่อสินคา้ของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชัน่ประเภทแฟชัน่รวดเร็ว 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ความพึงพอใจต่อสินคา้และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชั่นประเภทแฟชั่น

รวดเร็วในประเทศไทย 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร ความพึงพอใจ

ต่อสินค้า และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเส้ือผา้แฟชั่นประเภทแฟชั่นรวดเร็วใน

ประเทศไทย  

ผลวิจยัพบว่า 1) ตราสินคา้ UNIQLO ใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดมากท่ีสุด รองลงมา 

คือตราสินคา้ H&M และตราสินคา้ ZARA ตามลาํดบั โดยตราสินคา้ ZARA ใชก้ารโฆษณาทางป้าย

โฆษณากลางแจง้ กิจกรรมส่งเสริมการขายและเวบ็ไซตห์ลกั ส่วนตราสินคา้ H&M และ ตราสินคา้ 

UNIQLO เน้นการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดทางด้านการโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์และส่ือ

อีเล็กทรอนิกส์เป็นจาํนวนมาก ส่วนการใช้เวบ็ไซต์หลกั ทั้ง 3 ตราสินคา้ใช้ในลกัษณะท่ีคลา้ยกนั 

โดยเนน้การนาํเสนอทางดา้นสินคา้และราคา 2) กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากการจดั
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แสดงร้านคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขายมากท่ีสุด อีกทั้งมีความพึงพอใจต่อสินคา้ในประเด็นการ

ออกแบบท่ีทนัสมยัและช่วยสร้างความมัน่ใจและความภูมิใจขณะเม่ือสวมใส่ในส่วนพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างซ้ือสินค้าประเภทเส้ือยืดมากท่ีสุด โดยซ้ือไม่ค่อยบ่อยในช่วง 6 

เดือนท่ีผา่นมา 

 รัฐญา มหาสมุทร (2559) วิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารของผูท้รงอิทธิพลทางความคิด

ในโลกออนไลน์ท่ีมีผลต่อทศันคติของกลุ่มผูติ้ดตาม” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) กลยุทธ์การ

ส่ือสารออนไลน์ของผูท้รงอิทธิพลท่ีมีต่อกลุ่มผูติ้ดตาม 2) พฤติกรรมการใช้ส่ือออนไลน์ของ

ผูติ้ดตามท่ีติดตามกลุ่มผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ 3) ผลกระทบของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์

ท่ีมีต่อกลุ่มผูติ้ดตาม  

 ผลการศึกษาพบวา่ 1) กลยุทธ์การส่ือสารออนไลน์ของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ 

มีการนาํเสนอผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ เช่นรูปภาพ บทความ หรือคลิปวิดีโอ 

โดยภาษาท่ีใช้เป็นภาษาท่ีง่ายต่อการเขา้ใจ ในการจดัทาํเน้ือหานั้นจะตอ้งเป็นเร่ืองท่ีมีความรู้ความ

เช่ียวชาญและมีประสบการณ์ตรง นาํเสนอขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมา มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสียเพื่อเป็น

การประกอบการตดัสินใจให้กบักลุ่มผูติ้ดตาม 2) พฤติกรรมการใช้ส่ือออนไลน์ของกลุ่มผูติ้ดตาม

นั้น พบว่ากลุ่มผูติ้ดตามมีการเลือกเปิดรับส่ือเฉพาะเร่ืองท่ีตนเองให้ความสนใจและมีการอธิบาย

เน้ือหาอย่างละเอียด 3) เกิดการคลอ้ยตามและตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการได ้โดยผูต้ิดตาม

ส่วนใหญ่มีการคลอ้ยตามเม่ือไดอ่้านรีววิจากทางผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ 

 Oliver L. Haimson, John C. Tang (2017) วิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีสร้างการมีส่วนร่วมใน

การแพร่ภาพสดบนเฟซบุ๊กไลฟ์ เพอรีสโคป และสแน๊ปแชท” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1. ปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการสร้างการมีส่วนร่วมบน เฟซบุ๊กไลฟ์ เพอรีสโคป และสแน๊ปแชท ของผูแ้พร่ภาพสด 

2. ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การแสดงความคิดเห็นกบัเน้ือหาท่ีเผยแพร่ และความสัมพนัธ์ระหวา่งผูช้ม

กับผูแ้พร่ภาพ ผลการศึกษาพบว่า (1) เน้ือหาท่ีเก่ียวกับการใช้ชีวิตสลับกับมุมมองในเร่ืองราว

เหตุการณ์ต่างๆท่ีถูกนาํเสนออย่างรวดเร็วและการมีปฏิสัมพนัธ์แบบเรียลไทม์เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การสร้างการมีส่วนร่วมในการแพร่ภาพสด ผา่น เฟซบุ๊กไลฟ์ และเพอรีสโคป ส่วนในทางตรงกนั

ขา้มการมีปฏิสัมพนัธ์แบบเรียลไทม์บน Snapchat Live Stories ไม่สามารถทาํได้หรือทาํไม่ได้ 

(2) การโตต้อบจะถูกแสดงผา่นปริมาณหรือจาํนวนความคิดเห็น ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่การแสดงความ

คิดเห็นของผูช้มมีความสัมพนัธ์กบัเน้ือหาท่ีเผยแพร่อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูช้ม

มีความสัมพนัธ์กบัผูแ้พร่ภาพอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เช่นกนั 
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